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Vjerojatno ve znate za tvrtke iz bli e ili dalje okolice iz ijih se primjera
vidi da su neko svi htjeli ostvarivati svoja radni ka prava, a danas ih svatko
normalan zaobilazi u irokom luku. Kako do toga dolazi - pou na je pri ica
koju trebate to ranije usvojiti i shvatiti - kako se i vama ne bi o ivotvorila
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v
esto vidamo tvrtke koje naglo uznapreduju, postanu skolski
primjer gospodarskog napretka regije u cjelini, a onda ubrzo
nakon toga - jos brZe potonu. Povr$niji promatrac, analizi-
rajuéi putanju do katastrofe, obi¢no uocava samo simptome: poce-
lo se nemilice trositi, cijeli je menadzment dobio luksuzne auto-
mobile, tvrtka je o sagradila novu, ogromati¢nu poslovnu zgradu
koja sada zjapi poluprazna, najnovija stavka na listi osnovnih sred-
stava je jahta koja sluZi za odmor poslovnim partnerima... Situacija
postaje jo$ zanimljivija kada od nekog - sada ve¢ bivseg - djelatni-
ka te tvrtke saznate da u zadnje vrijeme svi iz nje bjeze kao da je
ukleta, jer je tamo atmosfera preuzasna i “nista ne radi kako treba".
Kako je to moguce? Ako doista u doti¢noj korporaciji curi med i
mlijeko, a lova se razbacuje na sve strane - kako dolazi do toga da
su zaposlenici nezadovoljni, atmosfera zategnuta, printeri bez pa-

pira, a na hladnjacima za vodu sjede prazni spremnici? Da bismo
ovaj fenomen objasnili u cijelosti, moramo se vratiti na samo nje-
govo ishodiste, a to je - arogancija.

Ponizno$éu do uspjeha?!

Nevijerojatno? Ma jo$ gore od toga: glupo! Jer, krenete li ¢itati me-
nadzZersku literaturu ili upiSete te¢aj poslovnog rukovodenja, pre-
govarackih tehnika i prodajnih vjestina, vasa ¢e mozebitna pocetna
pretpostavka o torme da svaki pravi menadzer mora biti all-in-
one zmija, tigar i zmaj - kontinuirano dobivati stru¢nu podrsku.

“Budite agresivni", "pregovarajte o svakoj pojedinosti", "izborite
dodatne rabate”, "smanjujte troskove", "zgazite konkurenciju” -
samo su neke od mudrih poruka iskusnih direktora koje pljuste sa

svih strana.



Glavni je problem u tome $to je to, zapravo, koncepcijski - to¢no.
No zanimljivo je primijetiti kako u pocetku, dok je tvrtka jos mala i
unutar bilo kakvih realnih okvira relativno beznacajna, takav baha-
to-agresivan pristup redovito biva kompenziran s izrazenorm svi-
jesc¢u Celnistva kako smo "mi ipak (jo$ uvijek) mali".

Pa se onda male klijente ne odbija jer “svaki je posao vazan",
velikima se Salju ponude s realnom stoporm zarade jer "ovaj posao
moramo dobiti, a konkurenti su nam puno vedi i poznatiji od nas",
dobavljace se ne mrcvari za svaki postotak rabata jer “mi smo pre-
mali da bismno im diktirali uvjete", a zaposlenike se poku$ava na
sve nacine zadrzati jer “ne moZemo sada dopustiti luksuz uvodenja
novog djelatnika u posao, nemamo za to ni vremena ni novaca, a
rokovi stis¢u".

A} AKO NETKO ODE, NEMA VEZE,
ZAPOSLIT CEMO STUDENTA ZA
SAKU RIZE, IMA TAMO DOLJE
(PRIJEVOD: U PRODAJI) TIH NEKIH
DRUGIH (PRIJEVOD: KOLEGA) KOJI
CE MU POKAZATI VEC TO STO TREBA
(PRIJEVOD: UPUTITI GA U POSAO),
PA NEKA CRNCI

Rezultat je neobic¢an: mali klijenti dobivaju sasvim respektabil -
nu paznju, veliki klijenti su u pocetku privuceni samo cijenorn,
ali uskoro i kvalitetom posla koji obavljaju zainteresirani i stru¢ni
djelatnici, dobavljaci nam rado izlaze u susret jer na nama ima-
ju urednu zaradu, a zaposlenici su sretni, pa rade dobar posao, $to
klijente ¢ini sretnima - i sve funkcionira. Tvrtka napreduje. Razvija
se. Sije sunce, cvrkucu pticice i opcenito - vlada totalna idila.

Ali, ne lezi vraze! U zadnjem je kvartalu dobit per capita (po gla-
vi zaposlenika) iznosila 212% viSe nego u istom razdoblju prosle
godine, broj zaposlenih priblizava se troznamenkastoj cifri, a pro-
met se mjeri u desecima milijuna kuna. Pravo je vrijeme za niz-
brdicu.

Krene naizgled logi¢no: dobro jest, ali uvijek moZe bolje, jel'da?
Krenimo od najskuplje stavke u nasem poslovanju: judski resursi
(prijevod: zaposlenici). Ako sada u prodaji viSe nemamo, kao prije
pet godina, samo jednu gospodu Nezamjenjivu, nego osam age-
nata (prijevod: zaposlenika u prodaji), svaki je od njih, pojedina¢no
gledano - sasvim zamjenjiv. Zasto bismo im dizali place i dava-

li bonuse? Upravo suprotno, 'ajmo ba$ vidjeti koji je to minimum
na koji pristaju. Ako netko ode, nema veze, zaposlit ¢emo studenta
za Saku riZe, ima tamo dolje (prijevod: u prodaji) tih nekih drugih
(prijevod: kolega) koji ¢e mu pokazati ve¢ to Sto treba (prijevod:
uputiti ga u posao), pa neka crnéi. Pusta mudrost ta prodaja, samo
diZes telefone i piSe$ fakture. Dobavljaci? Vidi koliki im prormet
sad radimo, stisni ih za jo§ 10% (prijevod: natjerqj ih da rade prak-
ticki bez zarade), neka se zakrpaju na koli¢ini (prijevod: riknu od
posla za nula kuna), inace zaprijeti raskidanjern ugovora. S malim
klijentima se vise necerno gnjaviti, a velikima napucaj cijenu, ipak
smo mi veliki.

Skok bez padobrana

[ to je pocetak kraja. No ironi¢no, na pocetku tog smrtonosnog
procesa - menadzeri bivaju senzacionalno nagradeni za svoju no-
vosteCenu aroganciju, jer pocetni su rezultati upravo nevjerojatni!
Uz manje troskove i dodatne pritiske na sve strane - profit leti u
nebo! Kao posljedica toga menadzment se jos vise bahati, u luk-
suznim konferencijskim dvoranama nazdravlja se fenomenalnim
rezultatima "restrukturiranja”, pa na dnevni red polako dolaze le-
priavije teme poput "nuznog povecanja troskova reprezentacije” i
"plana isplate kvartalnih menadzerskih bonusa". O¢ito - stvar radi!
I to kako radi! Eeee, da smo samo ranije znali... Krece spirala smrti.
Dobavlja¢i nam odjednom, ¢ak i u slu¢aju kad nam je totalna pani-

ka, vise ne rade dostavu subotorn (kao sve godine do sada) - jer na
nama ionako ne zaraduju skoro niSta. Kvalitetni djelatnici polagano
odlaze i bivaju zamijenjeni nezainteresiranim djecacima i djevojci-
cama koji ¢e "raditi ovaj glupi posao sarmo dok ne diplomiraju”. To
se, prije ili kasnije, pocinje direktno odraZzavati na kvaliteti nasih
proizvoda i usluga.

Odgovor menadZmenta je (moZete li im zamjeriti?) u skla-
du s njihovim ranijim iskustvima i izvanrednim rezultatima
koje je donijelo prakticiranje arogancije, pa kre¢u potezi poput
"uvodenja dodatnih sustava kontrole", "preciznije evidencije
radnog vremena", "dodatne razine menadZmenta” i otvaranje
"odjela za kontroling".

Zbog te novouvedene policijske drzave i zadnji medu dobrim
djelatnicima bjeZe glavom bez obzira. Takoder, budu¢i da ima
sve vise prituzbi (a tablica zna koji klijenti donose najvise love),
konferencijska sala progovara da zbog ove sitne kadrovske krize,
koja je iskljuciva posljedica aktualne situacije na trzistu rada, va
lja interventno uvesti princip fokusiranja na najvaznije i najvece
Klijente. Sto jednako interventno otjera manje klijente, a bududi
da se time nije rijesio uzrok problema, uskoro i oni najveci ne
dobivaju zadovoljavajucu razinu usluge, pa odbrojavaju dane ot-
kaznog roka ugovora.

PoniznoSc¢u protiv bahatosti

Lijek? Poniznost. I to - kako tvrtka napreduje, nikako ne sve
manje, vec¢ - sve viSe i sve Sire! Ako upravo gradite svoju tvrt-
ku i nadate se da ¢e u jednom trenutku postati privredni gigant
- mentalno se pripremajte na to. Mozda tek imate jednog ili dva
prijatelja, partnera ili djelatnika u firmi, no prijedete li na dvoz-
namenkastu mjeru, a jo$ nista po tom pitanju niste napravili

- vec je kasno.

Stoga nadite nacine da se stalno podsjecate na to da svojim
djelatnicima niste gospodar, vec¢ sluga - onaj koji mice prepreke s
puta i brine o tome da nikome nista ne fali. Klijentima ste prijatelj,
a ne nuzno zlo, a dobavlja¢ima ste partner, a ne tiranin.

Uvedite ve¢ danas rutinu odradivanja nekih stvari koje su
vam "ispod casti", ili barem ispod va$e razine. Zamijenite toner.
Ispraznite povremeno kante za smece. Skuhajte si (sami) kavu
i nakon toga operite Salicu. Faksirajte tu ponudu. Mozda neke
od tih poslova inace radi tajnica, a neke ¢istacica, ali upravo se
o tome i radi: natjerajte se obaviti nesto od onoga Sto vec sada
smatrate da ste "prerasli”.

A} STOGA NADITE NACINE DA SE
STALNO PODSJECATE NA TO DA
SVOJIM DJELATNICIMA NISTE
GOSPODAR, VEC SLUGA - ONA]J KOJI
MICE PREPREKE S PUTA I BRINE O
TOME DA NIKOME NISTA NE FALI.
KLIJENTIMA STE PRIJATEL], A NE
NUZNO ZLO, A DOBAVLJACIMA STE
PARTNER, A NE TIRANIN

Naravno, budite u tome umjereni: nije cilj da provedete pet rad-
nih sati ¢istedi stubiSte ako za to imate nekoga tko ne samo da ¢e
to odraditi bolje, nego ionako u meduvremenu ne moZze odraditi
vas posao; ali ako doti¢nu osobu nakon tog posla nadete u ostavi
kako krpu za pod stavlja na suSenje - popricajte s njom pet minu-
ta i pitajte je kako djeca. I to pogotovo ako smatrate da vi nemate
Sta pricati sa cistacicama. Ako ve¢ danas ne znate kako vam se
zove telefonistica, za deset godina, kad postanete pravi tajkun,
necete znati ni kako se zove supruga vased financijskog direktora.

U tom trenutku - Cestitarno. Dostigli ste svoj vrhunac, a samo
je pitanje dana kada Cete se stropostati na zemlju. VeZite po-
jaseve, poniremol!
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